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内容概要

　　无论是平头百姓，显要大贵，无论是日常琐事，国际风云，都离不开谈判。
世界本是一张谈判桌，谈判就是分蛋糕，谈判就是双赢。
有了1＋1变成4的秘决，有了谈判高手的绝招，想不赢都不行。
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作者简介

　　编著者一位是高级经济师，一位是某著名企业主管，他们经过无数次商战，共同得出一条经验：
成功始于谈判，谈判是双赢。
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什么都可以谈世界本是一张谈判桌举足轻重是需要谈判三要素谈判三标准谈判三部曲形形色色的谈判
商务谈判种种以谈判内容划分谈判的其他类型纵向谈判与横向谈判双赢的事业谈判不是游戏比赛谈判
就是分蛋糕一则寓言引申的公平原则杰克的汽车明星的酬金合作的事业追求双赢的感觉一加一变为四
了最赢弱的老鼠如何创造双赢看着乐谱去“谈”哈佛的实质利益谈判法实质利益谈判法三阶段现成的
“乐谱”问题和立场表明立场议程该由你控制选择有利的时机谈选择最佳的场所谈细节不可忽视个人
谈判与集体谈判的利弊谈判的首席代表谈判成员间的默契与互激通常议程与参考议程安排议程就是掌
握主动成功的谈判会议有备而来先期案头准备训练的必要资料的收集公务机构的报告“心理戏剧”的
预演撰写建议书的12个要点这厢有礼了礼仪在谈判前开始谈判之初请您稍候开局的技巧谈判之中提问
的方式提问的技巧在地狱边缘跳舞商务谈判八字真言谈判者的潜质争取应得的，但不出卖灵魂25条普
遍法则就这么几招意向引导唱红白脸漠视对手偷梁换柱坚定信心让他自信虚张声势创根问底以德报怨
欲擒故纵暴露缺点矛盾转移⋯⋯别关闭听觉洞察对手心理战中的兵法看你怎么说向对方要月亮如何讨
价还价退一步海阔天空当心对手的花招走出死胡同幽默生财声音是惟一使者把握签约附录一:谈判步骤
检核表附录二:谈判者心理测试附录三:商务谈判试卷
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章节摘录

　　判者认为，谈判就是要满足自己的利益需要，替对方想解决方案似乎是违反常规的。
　　针对上述谈判的误区，专家认为，成功的谈判应该使得双方都有赢的感觉。
双方都是赢家的谈判才能使以后的合作持续下去。
双方也会在合作中各自取得自己的利益。
因此，如何创造性地寻求双方都接受的解决方案就是谈判的关键所在，特别是在双方谈判处于僵局的
时候更是如此。
　　为了使谈判者走出误区，专家主张，谈判者应遵循如下的谈判思路和方法：　　将方案的创造与
对方案的判断行为分开。
　　谈判者应该先创造方案，然后再决策，不要过早地对解决方案下结论。
比较有效的方法是采用所谓的“头脑风暴”式的小组讨论，即谈判小组成员彼此之间激发理想，创造
出各种想法和主意，而不是考虑这些主意是好还是坏，是否能够实现。
然后再逐步对创造的想法和主意进行评估，最终决定谈判的具体方案。
在谈判双方是长期合作伙伴的情况下，双方也可以共同进行这种小组讨论。
　　充分发挥想像力，扩大方案的选择范围。
　　在上述小组讨论中，参加者最容易犯的毛病就是觉得大家在寻找最佳的方案，而实际上，我们在
激发想像阶段并不是寻找最佳方案的时候，我们要做的就是尽量扩大谈判的可选择余地。
在这个阶段中，谈判者应从不同的角度来分析同一个问题。
如不能达成永久的协议，可以达成临时的协议；不能达成无条件的，可以达成有条件的协议等。
　　找出双赢的解决方案。
　　双赢在绝大多数的谈判中都是应该存在的。
创造性的解　　⋯⋯
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